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Der Wahlwind in den Segeln des Gewerbeverhandes 


Die Publizisten des Schweiz. Gewerbeverbandes 
werden nicht müde, zu betonen, dass nicht das Ge- 
werbe cs war, das die Verständigungsbemühungen 
zum Scheitern brachte, sondern dass die Konsum- 
genossenschaften den Abbruch der Verhandlungen 
bewirkten. In grossen, auffallenden Lettern spre- 
chen sie in ihrer Presse von einer «Offensive der 
Genossenschaften» und verkünden: 


«Die Zeit der wirtschaitspolitischen Verständigung 
ist auch in der Schweiz vorbei.» 


Die Konsumgenossenschaften können natürlich nicht 
anders, als eine solche Kampfansage zur Kenntnis 
zu nehmen und zu bedauern. dass der Verständi- 
gungswille. der trotz allem offenbar auch in gewis- 
sen Gewerbekreisen noch vorhanden ist, keine rea- 
len Formen annehmen konnte. Es scheint. dass 
heute die Scharfmacher in den Kreisen des privaten 
Detailhandels die Oberhand gewonnen haben. Es ist 
ihnen offenbar gelungen — und das Frohlocken 
hierüber drängt sich aus fast allen ihren Aecusse- 
rungen hervor —, die gesamte Diskussion um eine 
vernünftige Ordnung im Detailhandel auf eine Basis 
zu verschieben. die nichts mehr mit der wirtschaft- 
lichen Leistung, dem Dienst am Konsumenten, dem 
Fortschritt in der Warenvermittlung und einer allen 
Beteiligten zustehenden gerechten Preisbildung zu 
tun hat, sondern sich im Spielfeide der Politik be- 
wegt — einer Politik jedoch, die mit der Verteidi- 
gung der eigenen Standesinteressen identisch ist. 
Hier, wo man seinen Gefühlen freien Lauf lassen 
kann, wo die Leidenschaft ins Regiment tritt, da 
fühlen sich viele zweifellos bedeutend sicherer als 
dort, wo es sich darum handelt, Preise zu kalku- 
lieren, Betriebe rationeller zu gestalten, in gedul- 
diger Kleinarbeit den Erfordernissen einer leistungs- 
fähigen Konkurrenz gerecht zu werden. Offenbar 
ist das, was auf diesem sachlichen Wege erreicht 
werden könnte und zum Teil schon erreicht ist, 
doch zu mühsam. Man hofft, auf deın politischen 
Wege schneller weiterzukommen. Damit leiten die 
verantwortlichen Führer des privaten Detailhandels 
von neuem eine Periode des Kampfes ein, in dem 
sie ihre Schutzbefohlenen von der wichtigsten Auf- 
gabe im cigenen Betrieb und in den eigenen Selbst- 
hilfeorganisationen ablenken. Sie dürfen sich nicht 
wundern, dass dadurch ihre wirtschaftliche Erstar- 


kung von neuem gehemmt und ihre Schwierigkeiten 
segenüber den Erfordernissen der nächsten Zukunft 
noch vermehrt werden. 

Nun. diese Entwicklung haben die Konsumgenos- 
senschaften ja nicht zu verantworten. Diese schen 
sich vorerst einmal 


im Zentrum der politisierenden Angrifislust ihrer 
wirtschaftlichen Konkurrenten. 


Das Spiel. dessen Objekt sie geworden sind, ist 
sehr durchsichtig. Mit allen Mitteln soll versucht 
werden, die gesamte nichigenossenschaftliche Wirt- 
schaft auf die Konsumgenossenschaften zu heizen, 
unter antigenossenschaftlichen Schlachtrufen die 
gesamte Privatwirtschaft auf eine Linie zu bringen 
und mit einer solchen Front nächstes Jahr in den 
Walılkampf um die Bestellung des National- und 
Ständerats zu gehen. Mar scheut sich dabei nicht, 
bis in die private Sphäre des Einkaufskorbes vorzu- 
dringen, diejenigen Gewerbler, die in der Genossen- 
schaft einkaufen, zu Verrätern zu stempeln und das 
freie Entscheidungsrecht des einzelnen unter höchst 
undemokratischen Druck zu Setzen. 


Einige Stellen aus der Mittelstandspresse 


mögen belegen, wie feindselig die Haltung gegen- 
über unserer Genossenschaftsbewegung ist und wie 
intolerant. wahrhaft eigensüchtig diejenigen, die 
auch heute noch 75% der schweizerischen Waren- 
vermittlung beherrschen, ihre unurmschränkten Herr- 
schaftsansprüche begründen und vervollständigen 
wollen. Wir lesen in jüngsten Veröffentlichungen 
u.a. (Hervorhebungen von uns): 


Die Zeit der wirtschaftspolitischen Verständigung ist auch 
in der Schweiz vorbei. In der Schweiz — analog den Verhält- 
nissen im übrigen Europa westlich der Scheidelinie Stettin— 
Triest — entwickelt sich diese Auseinandersetzung vorerst an 
der Antithese Wirtschaftsfreiheit oder kollektivistische Plan- 
wirtschaft. — 


Es wäre nach unserem Dafürhalten durchaus verfehlt, wenn 
man in der Bauwirtschaft, im Schuhhandel, in der Koniektion 
im Möbelhandel die genossenschaftlichen Bestrebungen als 
unwichtig und nebensächlich ignorieren würde. Es könnte der- 
einst ein böses Erwachen geben, und der private Handel aller 
Zweige und ‚aller Stufen hat heute ein eminentes Interesse 
daran, sich in der Abwehr genossenschaftlicher Expansions- 


gelüste wachsam zu zeigen und sich zu ei 2 DEN 
; ner ein 
Front zusammenzuschliessen. — heitlichen 


Mehr und mehr gewinnt man die Ueberzeugung. dass die 
grosszügige Reservenbildung in erster Linie dazu bestimmt 
ist, einen politischen Machtapparat zu schaiten. der für Zwecke 
Verwendung finden soll, die eigentlich weit ausserhalb der 
konsumgenossenschaftlichen Warenvermitilung liegen. — 


So begrüssenswert der konservative Zug in der genossen- 
schaftlichen Preispolitik ist. so wäre es doch eine schwere 
Selbsttäuschung, über die viel unheilvolleren Folgen hinweg- 
zusehen. die durch die kapitalmässige Machtzusammenballung 
in den Händen der sozialistischen Genossenschaften ent- 
stehen. — 


Die Aeusserungen massgebender Genossenschaitspolitiker — 
und vor allem die Emwicklung in zahlreichen ausländischen 
Staaten — läuft eindeutig in die Richtung einer Bevorzugung 
des genossenschaitlichen Verteilungsapparates und schliesslich 
in seiner Erhebung zu halboitiziellen Organisationen. In dieser 
Vergerossenschaftlichung einzelner Teile des Wirtschafts- 
prozesses liegt die heute allein entscheidende Gefahr. — 


Es muss gehandelt werden. Aut schweizerischen Boden 
können wir diese Frage nicht lösen. In den Spitzenverbänden 
ist man sich darin einig, dass die Alitgliedschaft der Konsum- 
genossenschaiten mit derjenigen unserer mittelständischen 
Organisationen unvereinbar ist. Diese Beschlüsse bestehen 
schon längst: ihre Handhabung ist Sache der kantonalen und 
regionalen Gewerbe- und Beruisverbände. 


Gewiss. das Problem der Mitgliedschait bei den Konsum- 
genossenschaften könnte zu einer Krise in den Sektionen un- 
serer Verbände führen. Um diese gefährliche Situation zu 
überbrücken, ist es notwendig. dass die Frage regional in den 
gewerblichen Organisationen behandelt und gelöst wird. selbst 
aui die Geiahr hin, dass da und dori saniert werden muss. 
Eine Abklärung soll nicht aui schriitlichem \Veg. sondern 
mündlich eriolgen. 

Das kompromisslose Reinemachen heisst aber nicht. dass 
mit dem wirtschaitlichen Gegner ein zänkerisches Geplänkel 
geführt werden soll. Der Wettbewerb soll und muss auf kaui- 
männisch loyaler Basis geiührt werden. Er verlangt aber eine 
kompromisslose Sauberkeit in den eigenen Reihen, und diese 
geht in allerersier Linie durch das /00prozentise Bekennen zu 
unserer Sache. 


Keine Zeit ist besser geeignet, um dieses kompromisslose 
Reinemachen vorzunehmen, als gerade der Vorabend der 
Wahlen. 


Unter keinen Umständen dürien wir Gewerbevertretern die 
Stimme geben, die mit einem Bein bei uns und mit dem andern 
im Lager unserer wirtschaftlichen Gegner stehen!» 


Das, was die Vertreter des privaten Kleinhandels 
bei der Diskussion um den Warenhausbeschluss 
wehklagend in die Oeifentlichkeit hinausgerufen 
haben. mit Statistiken aller Art zu belegen versuch- 
ten und man ihnen vielfach im Parlament auch 
glaubte, hat heute oiienbar fast ganz an Gewicht 
verloren. Die Konkurrenz der Einheitspreisgeschäfte 
und der Warenhäuser, die ja dem ominösen Be- 
schluss den Namen gegeben haben, scheint unwe- 
sentlich geworden zu sein. Sie stellt kein Problem 
mehr dar. Selbst der wettbewerbliche Aspekt der 
Migros verblasst hinter der Lundesgefahr Konsum- 
genossenschaft. Ja, gibt man nicht praktisch zu, 
die wirtschaftliche bessere Leistung, die grössere 
Kapitalkrait, die zügigere Propaganda, der ratio- 
nellere Betrieb der wirtschaftlichen Grosskonkur- 
renz sind für uns kleine private Detaillisten irre- 
levant geworden. Wirtschaftlichen Schutz durch 
die Gesetzgebung brauchen wir nicht mehr! Wir 
sind saniert und konsolidiert! Was uns heute noch 
interessiert, ist nur die politische Seite. Deshalb 
kämpfen wir fast ausschliesslich nur gegen die Kon- 
sumgenossenschaften, trotzdem auch diese für uns 
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wirtschaftlich ja keine Gefahr mehr darstellen. — 
Und ausgerechnet von denen, die sich früher nicht 
genug darin tun konnten, die wirtschaftliche Lei- 
stungsfähigkeit und organisatorische Ueberlegen- 
heit der Konsumgenossenschaften in den schwär- 
zesten Farben zu malen, wird mehr oder weniger 
der Vorwurf an die Genossenschaften gerichtet, 
dass diese ihre preispolitische Aufgabe nicht erfül- 
len würden. Lesen wir: 


«Die Reserven dienen hauptsächlich der Vergrösserung der 
konsumgenossenschaftlichen Macht und Finanzierung kostspie- 
liger Propagandaaktionen. Es muss somit die Frage gestellt 
werden, ob der Konsument davon einen direkten Vorteil hat. 
Dies könnte dann bejaht werden, wenn die Konsumgenossen- 
schaften tatsächlich gegen übersetzte Handelsmargen ankämpfen 
und dem Konsumenten auf einzelnen Gebieten eine billigere 
Versorgung verschaffen würden. In den letzten Jalıren war es 
jedoch so, dass in der Regel Privatunternehmen die Rolle 
eines preisregulierenden Faktors übernonmen haben, während 
die Konsumgenossenschaften entweder eine durchaus konser- 
vative Preispolitik betrieben oder aber sich erst nachträglich 
zu einem Vorstoss entschlossen.» 


So wenig schmeichelhaft solche Ausführungen 
für die Konsumgenossenschaften klingen, so enthal- 
ten sie doch das Zugeständnis, dass der private 
Kleinhandel keine Hemmungen zu haben bräuchte, 
der Konsumgenossenschaftsbewegung das freie 
Selbstbestimmungsrecht für die Eröffnung neuer 
Läden zu belassen, zumal ihre Loyalität in der 
Wahrung eines gesunden Wettbewerbs und in der 
Einhaltung vertraglicher Abmachungen gerade von 
Gewerbeseite wiederholt offen anerkannt worden 
ist. Und im übrigen werden die Konsumgenossen- 
schaften die freundliche Mahnung —- ohne deren 
Berechtigung allerdings anerkennen zu können —, 
in ihrer Preispolitik aktiver, initiativer, den Konsu- 
menten eine billigere Versorgung zu verschaffen und 
damit die Ersten zu sein, zur Kenntnis nehmen. 
Solch aufmunternde Zurede von prominenter ge- 
werblicher Seite merkt man sich gewiss gerne. 

Doch um eine Gesundung der Wettbewerbsver- 
hältnisse auf wirtschaftlichem Wege geht es ja 
heute gar nicht mehr. Das zesamte Konkurrenz- 
problem soll nicht mehr wirtschaftlich, sondern 
politisch gelöst werden. Offenbar hoffen imass- 
gebende Führer des privaten Kleinhandels, dass das 
gesanıte Gewerbe ilınen Gefolgschaft leisten wird. 
Sie werden sich gewiss schwer täuschen. 


Der Grad der Loyalität und Vernunft ist in weiten 
Gewerbekreisen bedeutend höher, als er bei gewis- 
sen Spitzen eingeschätzt wird. 


Es besteht an vielen Orten ein gutes Verhältnis 
zwischen Konsumgenossenschaft und Gewerbe, das 
die sichere, prompte Bezahlung der Aufträge, die 
Reservierung der Aufträge für die örtlichen Hand- 
werker zu schätzen weiss. Die Konsumgenossen- 
schaften sind zu stark in allen Kreisen des Schwei- 
zervolkes verankert, als dass dieses auf eine solche 
kommerzialisierte Politik hereinfallen würde. Es hat 
es auch nicht in den 30er Jahren getan, als die dama- 
lige Mittelstandsbewegung die Zeit für ihre Ermte 
besonders reif erachtete. Die Konsumgenossen- 
schaften werden getreu ihren dem Wohl der All- 
gemeinheit dienenden Grundsätzen, die bestem, auf 
unserem Boden seit vielen Jahrhunderten heimi- 
schen Gedankengut entsprechen, fortfahren, durch 
ihre sachlichen Leistungen zu beweisen, wo die 
wahren Interessen des Volkes vertreten werden. T. 


a 


t Henri Hertig 


Präsident der Verwaltung der Genossenschaftsmühle in Rivaz 


In Henri Hertig hat am 14. August die Genossen- 
schaftsbewegung cinen Pionier verloren. Henri 
Hertige, der 1875 geboren wurde, gchörte zu den 
Gründern einer der Lausanner Konsumgenossen- 
schaften. aus der im Jalıre 1908 durch Fusion die 
heutige «Konsumgenossenschaft Lausanne und Um- 
gebung» hervorging. Als Ingenieur konnte Henri 


Hertig der aufstrebenden Genossenschaft, in deren 
Verwaltungsrat — wiederholt als Präsident — er 
wirkte, grosse Dienste leisten. 1917 wurde er in die 
Verwaltung der Genossenschaitsmühle in Rivaz 
berufen. Von 1929 bis zum Februar 1946 war er 
deren Präsident und leitete als solcher auch die 
Direktion der Mühle. Wenn heute die welschen 
Genossenschafter eine der modernsten Mühlen der 
ganzen Schweiz besitzen, so ist dies einem guten 
Teil der Initiative von Henri Hertig zu verdanken. 


Henri Hertig war ein überzeugter Genossen- 
schafter. Seine Voten hatten grosses Gewiclıt. Trotz 
seiner starken Inanspruchnalime und seiner schwa- 
chen Gesundheit war Henri Hertig ein treues Mit- 
Eu des genossenschaftlichen Studienzirkels von 

ully. 


Die Gedenkansprache anlässlich der Beerdigungs- 
feier am 16. August in Lausanne hielt im Namen des 
Verwaltungsrates der Mühle Herr Ch.-M. Perret. 
Dieser wies u. a. auf die grossen Verdienste des Ver- 
storbenen für die Genossenschaftsmühle hin. Henri 
Hertig betrieb vor 30 Jahren zusammen mit einigen 
andern Personen den Kauf der alten Moulin Grellet 
und nahm so grossen Anteil an der Gründung der 
Genossenschaftsmühle am 19. März 1917. «Henri 
Hertig war ein grosser und guter Genossenschafter 
in der vollen Bedeutung dieses \Vortes.» 


Die schweizerische Genossenschaftsbewegung 
bezeugt der Trauerfamilie herzlich ihr Beileid und 
wird dem verdienten Genossenschafter ein dank- 
bares und ehrendes Andenken bewahren. 


USA-Methoden zur Leistungssteigerung 
im Detailhandel 


= 


Das Wirtschaftsleben eines Volkes wird wohl nir- 
gends eindrücklicher vordemonstriert als durch die 
Anstrengungen der amerikanischen Handelskammer, 
einen pilichtbewussten und kenntnisreichen Nach- 
wuchs an Detailhändlern aller Brauchen heranzubil- 
den, wobei namentlich auch an die jungen Kriegsteil- 
nelımer gedacht wird, die nun wieder ins Zivilleben 
zurückkehren. Eine ausserordentlich reichhaltige Li- 
teratur, die Dutzende von Bänden umiasst, wird den 
Interessenten zur Verfügung gehalten, Auskunits- 
stellen stehen in allen Landesteilen zur Raterteilung 
und Hilfeleistung bereit, und ganze Serien von Leit- 
sätzen und Darstellungen werden herausgegeben, um 
die Berufsfreude und die praktischen Kenntnisse des 
Kleinhandelsstandes zu mehren. 

Wenn die amerikanische Handelskammer so grosse 
Anstrengungen macht zur Heranbildung eines tüch- 
tigen Detailhändlerstandes. so stehlen dabei sehr wich- 
tige praktische Erwägungen im Hintergrund, nämlich 
vorab die Tatsache, dass es gilt, für die ungeheure 
durch die Umstellung der Kriegs- auf die Friedens- 
produktion zu erwartende Mehrproduktion von Kon- 
sumgütern den Absatz zu sichern. Was — wird ge- 
fragt — werden wir anfangen mit einer \Varenmenge, 
die um etwa 50% diejenige der besten Vorkriegs- 
jahre übersteigen dürfte? Nachdem jahrelang die 
möglichst intensive Steigerung der Produktion das 
Hauptproblem bildete, tritt nun die Förderung des 
Absatzes an die erste Stelle. Der Handel muss die 
Kunst des Verkaufens bis in die feinsten Finessen er- 
lernen und die Kauflust des Publikums in bisher un- 
bekanntem Mass zu steigern trachten. 

Zur Erreichung dieses Zieles werden vor den Ex- 
perten der Handelskamıner folgende Mittel vorge- 
schlagen: 


l. Leistungssteigerung des heutigen Verkaufsperso- 
nals durch Trainingskurse; Wiedereinführungskurse 
für aus denı Kriegsdienste zurückkehrende frühere 
Handelsangestellte und ihre Wiedereingliederung in 
den Verteilunesdienst: Zusammenarbeit mit Schulen, 
Kollegien und Universitäten zum Zwecke der Heran- 
bildung einer Elite künftiger Verkäufer. 


2. Ausfindiemachen neuer Methoden im Verkaufs- 
dienst, verbesserter Ladeneinrichtungen usw. sowie 
neuer, für den Massenabsatz geeigneter Produkte: 
Verbesserung und Intensivierung der Propaganda. 


3. Aufklärung des Publikums im Sinne eines bes- 
seren Verständnisses für die Bedeutung des Detail- 
handels in der Volkswirtschaft; verständnisvolles Zu- 
sammenarbeiten von Leitung und Angestellten; Si- 
cherstellung des Personals in sozialer Hinsicht (Lohn, 
Behandlung, Anerkennung guter Leistungen; Ver- 
sicherung gegen Risiken). 


In bezug auf das Verhältnis zwischen Leitenden 
und Ausführenden wird empfohlen, die Verantwort- 
lichkeiten jedes einzelnen genau zu umschreiben 
jeden Angestellten über die Art und Aufgabe seines 
Betriebes und seine Rechte und Pflichten darin genau 
zu unterrichten und ihn auf dem laufenden zu halten 
über in Aussicht genommene Veränderungen im Be- 
triebe und dessen Leitung. Häufige Besprechungen 
über die Vorkoınmnisse, Entgegennahme und Prü- 
fung von Vorschlägen über einzuführende Verb 
serungen sind unerlässlich. 5 
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Dänemark hat nicht soviel Einwohner wie die 
Schweiz. auch nicht so viele Genossenschaftsmit- 
glieder. aber weit über dreimal mehr Konsumgenos- 
senschaften, die dem unserem V.S.K. entsprechen- 
den FDB angeschlossen sind. Ueber 
1870 Einzelkonsumgenosseuschaften Bet 
a 5 = 
sind über das ganze Land hin ver- | 
streut und dienen allen Schichten = A 
des dänischen Volkes. Vorwiegend 
sind sie jedoch Organisationen der 
dänischen Bauernschatt. In der 
Hauptstadt Kopenhagen hält es gar 
nicht so leicht, einen Genossen- 
schaftsladen ausfindig zu machen. 
\Ver in Basel oder Zürich auf eigene 
Faust genossenschaftlichem Wirken 
nachgehen will, wird bald Läden 
des AC\V oder des LVZ entdecken 
und ihnen auch imıner wieder begeg- 
nen. Die dänische Konsumgenossen- 
schaitsbewegung ist in allererster 
Linie in den ländlichen Ortschaften 
zuhause: und das mag weitgehend 
erklären, dass das Bedürfnis naclı 
Selbständigkeit besonders stark ent- 
wickelt ist und die Kleinheit der 
einzelnen Genossenschaften die ge- 
samte Bewegung charakierisiert. Ein 
ziemlich dichtes Netz von Lager- 
häusern des Grosseinkauisverbandes sorgt allerdings 
dafür, dass trotz der ausgesprochenen Dezeniralisa- 
tion die Erfordernisse einer rationellen Warenver- 
mittlung erfüllt werden. 

Die naturgemässe Stagnation der Kriegsjalıre dürfte 
in den einzelnen Genossenschaften nun wieder 
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Frederik Nielsen 
Erster Direktor der engeren 
Geschäftsleitung des FDB. 


Fortschritt 
auch bei den lokalen dänischen 
Konsumgenossenschaften 


einem fühlbaren Schritt nach vorwärts weichen. Es 
fehlte nicht nur an Waren. auch die Mitgliederwer- 
bung war unterbunden. Die 427 000 Mitglieder kauf- 
ten 1944 für 418 Millionen Kronen Ware. — Wenn 
die Bewegung trotz all der Hem- 
mungen nocl einigerinassen befrie- 
| dieend durch die Besetzungszeit 
hindurchkanı, so ist das wohl nicht 
zuletzt auf die enge Verbindung mit 
den laudwirtschaftlichen Organisa- 
tionen zurückzuführen, deren Geg- 
nerschaft die Deutschen nicht noch 
mehr herausfordern wollten. In den 
Konsumgenossenschaften, die nur an 
Mitglieder verkaufen, konnten die 
deutschen Soldaten ihre grossen 
privaten Einkäufe nicht tätigen. 
Genossenschaften, die keine allge- 
meine Handelserlaubnis hatten, wur- 
den vom (esetz geschützt, wenn 
sie durch eine Aufschrift an ihrer 
Türe bekanntgaben: 
«Konsumverein! 
Verkauf nur an Mitglieder.» 


Die Illustrationen geben einige 
Aspekte von der modernen, fort- 
schrittlichen Einstellung, die auclı 


| die dänische genossenschaftliche 
Detailwarenvermittlung beherrscht. Für das ein- 
kaufende Mitglied bequeme, freundliche, saubere 


Gestaltung des Ladeninneren und ansprechendes 
Ladenäussere bilden auch hier eine Einladung aı 
jedermann, für den Wareneinkauf ständig ein- und 
auszugehen. 


Wer die modern gestaltete Eingangshalle zum Zentralgebäude des FDB (siehe «S.K.-V.», Nr. 32) befritt, hat Gele- 
während der Wartezeit diese dünische Landkarte zu studieren. Die kleinen dunklen Punkte stellen sämtliche Konzung 
ften dar, die dem FDB angeschlossen sind. — Bild rechts: Blick in einen Genossenschaftsiaden auf dem Lanuf. 
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Fassaden von Genossenschaitsläden in einem ländlichen Distrikt und in einer kleineren dänischen Stadt. 


Man beachte auch die vielen Blumenstöcke hinter den Fenstern der oberen Stockwerke. Selbst in Kopenhagen hält es ausser- 
ordentlich schwer, Fenster ohne Blumenschmuck zu finden. Bis hinauf ins fünfte und sechste Stockwerk, ja in die Mansarden 
gehört der Blumenstock bei jedem Fenster zur Selbstverständlichkeit. 


Die Selbstbedienungsläden 


scheinen in den Vereinigten Staaten an Beliebtheit zu 
gewinnen, und es bestehen bereits Firmen, die sich 
auf deren Einrichtung spezialisiert haben. Wer weiss, 
ob nicht der immer fühlbarer werdende Personal- 
mangel auch bei uns Veranlassung geben wird, mit 
solchen Läden Versuche anzustellen. 

Einem Prospekt der Kolonial- und Backwaren- 
firma Kroger AG in Cincinnati entnelımen wir die 
folgenden Angaben über die Einrichtung ihrer Selbst- 
bedienungsläden: 

Das Verkaufslokal misst 50 zu 140 Fuss (1 Fuss = 
30%2 cm) in der Fläche, bietet also reichlich Raum 
für das Anbringen von Schäften längs der Wände 
und im Rauminnern. Beim Eingang, der nur zu die- 
sem Zwecke benutzt werden darf, kann der Kunde 
allfällige lcere Flaschen und dergleichen abgeben und 
erhält für den Gegenwert einen Gutschein. Er nimmt 
ein Fahrgestell für seinen Einkaufskorb in Empfang 
und gelangt vorerst in die Abteilung für Kolonial- 
waren, wo auf Gestellen, nach \Varenkategorien ge- 
ordnet und durch grosse Auischriften leicht auffind- 
bar gemacht, die in Gläsern und Büchsen verpackten 
Waren übersichtlich geordnet sind. Die Preise sind 
immer deutlich angeschrieben. 

Nach Entnahme der gewünschten Waren gelangt 
man in die Abteilung für Milch und Milchprodukte. 
Ein 10 Fuss breiter Kühlkasten enthält in Scheiben 
geschnittenen Speck, Hefe, Margarine, Butter, Eier, 
Milch und Ralın. 

Von hier gelıt es in die Mefzgereiabteilung. Da tin- 
den sich die Auslagen für kaltes gekochtes Fleisch, 
Sandwichfleisch, Schinken, Speck, Rind-, Kalb- und 
Hammelfleisch, Rauchfleisch usw. 

Geflügel und Fische schliessen sich an, mit Vor- 
richtungen zur Zubereitung. Nach erfolgter Auswalıl 
wird die Ware an Ort und Stelle verpackt und an- 
geschrieben. Für die Abfälle ist ein Schacht vor- 
handen. 

Nun gelaugt der Käufer in die Produktenabteilung. 
Früchte und Gemüse, Kartoffeln usw. sind übersicht- 
lich geordnet, werden nach erfolgter Auswahl ab- 
gewogen, verpackt und angeschrieben. ED 

Es folgt die Abteilung für Toilettenartikel, Seiten, 
Putzartikel, Haushaltgegenstände und dergleichen. 
Sie ist von den Nahrungsmitteln getrennt. 


Kojen für Mehl, Grütze, Zerealien schliessen sich 
an. Diese gewöhnlich unhandlichen und gewichtigen 
Artikel befinden sich in der Nähe des Ausgangs- 
kontors. 

Bäckereiprodukte, Kaffee, Zuckerwaren, in Cello- 
phan verpackte Trockenfrüchte und Gefrierartikel 
sind im zentralen Teil der Halle ausgestellt, ebenfalls 
in der Nähe des Ausgangskontors. 

Nach beendigter Einkaufstour legt der Kunde den 
Inhalt seines Korbes auf einem Tisch aus, wo der 
Betrag addiert und einkassiert wird. Das Fahrgestell 
wird abgegeben, und der Kunde verlässt das Lokal 
durch eine Türe, die nur für den Ausgang be- 
stimmt ist. 

Zweifellos bietet diese Art der Selbstbedienung 
nicht unbeträchtliche Vorteile. Das Zinwegsystem aı 
den verschiedenen Waren vorbei verhütet das Durcli- 
einanderrennen der Verkäuferinnen, die bei unserem 
gewohnten Ladensystem hin- und herspringen müs- 
sen, um aus den oit weit auseinanderliegenden Ge- 
stellen und aus dem Keller die gewünschten Gegen- 
stände herbeizuschaffen. Die Käufer ihrerseits wer- 
den beim Durchschreiten der Abteilungen mit den 
ausgestellten Waren an allfällig nicht im Gedächtnis 
behaltene Artikel erinnert, und Rechenfelhlier werden 
eher vermieden, wenn nur an einer Stelle ausgerech- 
net wird. Auch fallen das lästige Warten auf Bedie- 
nung und der Kampf um die Reihenfolge weg. Es 
kann sich höchstens beim Ausgang, wo die Rechnung 
erstellt wird, eine Stauung ergeben, aber es ist hier 
leichter, die Reihenfolge innezuhalten. 

Das Heranbringen frischer \Waren geschieht wäh- 
rend der Naclıt, resp. zu Zeiten, wo kein Verkauf 
stattfindet. Die Verkaufsabteilung ist getrennt vom 
Warenlager und Nachlieferungsdienst. Die Kühlräunie 
können von einem ausserhalb des Verkauislokals 
unmittelbar hinter den Abgaberäumen befindlichen 
Lokal aus nachgefüllt und die Restwaren entiernt 
werden. Am frühen Morgen, vor der Ladenöffnung 
werden die Gestelle aufgefüllt, eventuell kann dies, 
bei unerwartet raschen Verkauf einzelner Artikel, 
auch während der Verkaufszeit geschehen j 

Die Fleischlieferungen werden beim Heranbringen 
kontrolliert, gewogen und dem Metzger nach Ge- 
wicht und Qualität berechnet und dann in den He = 
richtungsraum verbracht. Die Lokale sind i 
geordnet, dass jede Zeit- und Kr a 
! ‘ a raltverschwendung 
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vermieden wird. Das Fleisch gelangt dann in den 
Kühlraum. Vor dem Verkauf wird es gewaschen und 
zum Ausstellen hergerichtet. Alle Abfälle gelangen in 
den Abfallschacht in der Mitte des Raumes, und eine 
rings um das Lokal laufende Rinne führt das für die 
Reinigung des Lokals und das Waschen der Ware 
verwendete Wasser ab. 

Die Firma Kroger gibt auch genaue Anweisung für 
die bei der Einrichtung des Lokals und der Gestelle 
zu verwendenden Materialien. wie auch eine detail- 
lierte Zeichnung für die Anordnung der Schäfte 
sowie für die Heizungs- und Beleuchtungseinrich- 
tungen. 


Das Verhältnis des Genossenschafters 
zur Genossenschaft 


lm 56. Heft der Genossenschaftlichen Volksbiblio- 
thek veröfientlicht der Verband schweiz. Konsum- 
vereine (V.S.K.) eine neue Studie von Hans Hand- 
schin, der diesmal den Beziehungen des Genossen- 
schaiters zur Genossenschaft cine eingehende Un- 
tersuchung widınet. Aui den 61 Seiten der iin neuen, 
handlichen Format herausgegebenen Broschüre hat 
es der Veriasser in meisterhafter Art und Weise ver- 
standen. das ungemein wichtige Diskussionspro- 
blem der Herbsikreiskonferenzen von 1935, unter 
Heranziehung von Vortragsdispositionen. Vorträgen. 
Diskussionsvoten sowie Berichten der  Kreis- 
versammlungen, gründlich zu überarbeiten und die 
mannigfaltigen Fragen. die daraus resultieren. zu 
beleuchten und abzuklären. Dr. H. Faucherre hebt 
im Vorwort zusammenfassend noch einmal die Auf- 
gabe des Autors hervor und fügt bei, dass die 
Arbeit den Mitgliedern der Studienzirkel. Frauen- 


vereinen. Jugendgruppen. Vereinsvorständen als 
fruchtbringende Diskussionsgrundlage dienen soll. 


In den einleitenden Abschnitten über die allge- 
meine Entwicklung und das Wesen der Genossen- 
schaiten weist der Verfasser aui den Doppelcharak- 
ter der Genossenschait hin. Im Gegensatz zum 
Schweizerischen Obligationenrecht (Art. 828 OR). 
wonach Voraussetzung für eine Genossenschaft ist. 
dass sie eine Personengemeinschait. nicht aber 
auch, dass sie mit dem Betrieb eines wirtschaft- 
lichen Unternehmens verbunden sei. besteht nach 
seiner Auffassung «das ureigentliche Wesen der Ge- 
nossenschait gerade in der Verbindung von Per- 
sonengemeinschaitt und Wirtschaftsunternelimen». 
An anderer Stelle (Seite 19) führt der Verfasser aus, 
nachdem er eingehend den Begriff «Personen- 
gemeinschait» umschrieben und an gutiundierten 
Beispielen erläutert hat. dass jegliche wirtschaft- 
liche Tätigkeit nicht Selbstzweck sein dürfe, son- 
dern dass sie im Interesse der Mitgliedschaft aus- 
gcübt werde. wobei er das Prinzip von Charles Gide 
in Erinnerung ruit: «Eine Genossenschaft, die nichts 
als ein Geschäft ist. ist ein schlechtes Geschäit.» 

In einem besondern Abschnitt betrachtet der Ver- 
fasser «Die Mitglieder in ihrer Gesamtheit», wo- 
bei er einmal über «Die Generalversammlun« in der 
kleineren und mittleren Genossenschaft», sodann 
über den «Ersatz für die Generalversammlung in 
der grösseren Genossenschaft» und weiter über 
«Andere Möglichkeiten zur Festigung des Verhält- 
nisses zwischen Genossenschafter und Genossen- 
schaft» Aufschluss erteilt. 

Von ganz besonderem Interesse sind die Ausfüh- 
rungen über die Ladengemeinschaften. 
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Im 4. Abschnitt, betitelt «Sonderorganisationen 
der Miteliedschaft», werden die Frauenvereine, 
Jugendgruppen (beides ständige Einrichtungen) und 
die Studienzirkel dargestellt. Für diese Institutionen 
ist in erster Linie die Arbeit von Hans Flandschin 
gedacht. aber auch Genossenschaftsräte, Verwal- 
tungsräte. Vorstandsmitglieder, Personalzusanımen- 
schlüsse und noch viele andere greifen mit grossem 
Gewinn zu dieser Broschüre, die der Verfasser wie 
folgt abschliesst: «So wünschbar es auch ist, dass 
die in dieser Schrift geäusserten Gedanken von 
allen irgendwie in Betracht fallenden Instanzen 
gründlich durchberaten werden, so notwendig ist 
es, dass es mit dem Diskutieren nicht sein Be- 
wenden hat. dass den Worten Taten folgen.» R. A-i. 


Verschiedene Tagesfragen 


Label und Gesamtarbeitsvertrag. In den jüngst erschiene- 
nen Label-Mitteilungen wird hierzu u.a. ausgeführt: 


«ln den Statuten der Schweizerischen Label-Organisation 
wird deren Zweck wie folgt wuschrieben: ‚Die SLO bezweckt 
eine soziale Lohngestaltung im Sinne menschlich gerecht- 
fertigter Arbeitsbedingungen für Arbeiter und Angestellte.» 
Dieser Zweck soll erreicht werden durch die Förderung des 
Gedankens der wirtschaftlichen und sozialen Verbundenheit 
innerhalb der Betriebe und der Volksgemeinschaft; durch die 
Verleihung des Labels an Unternehmen und für Waren bet 
Erfüllung bestimmter minimaler Arbeits- und Lolinbedingungen 
und durch die Aufklärung der Konsumenten über ihr Eigen- 
interesse an den Labelbestrebungen. 

Die Zielsetzung hat die Label-Organisation mit den Gewerk- 
schaften gemeinsam. Auch die Gewerksclaiten erstreben eine 
sozial gerechte Gestaltung der Lolin- und Arbeitsverhältnisse, 
nicht nur für ihre Mitglieder, sondern für die gesamte Arbeit- 
nehmerschaft. Die Mittel aber. durch welche die Gewerk- 
schaften dieses Ziel erreichen wollen. sind verschieden von 
denjenigen der SLO. Diese Verschiedenheit der zur An- 
wendung gelangenden Mittel ist bedingt durch den unter- 
schiedlichen Charakter der beiden Organisationen: Die SLO 
ist eine paritätische Organisation von Arbeitgebern, Arbeit- 
nelimern und Konsumenten. Die Gewerkschaften dagegen sind 
einseitige Interessenverbindungen von Arbeitnehmern. Es ver- 
steht sich deshalb von selbst, dass die SLO diejenigen Mittel 
zur Anwendung bringt. die allen in ihr vereinigten Gruppen 
gemeinsam sind, und dass die Gewerkschaften anderseits ihr 
Ziel durch diejenigen Mittel erreichen wollen, die ihrem be- 
sonderen Charakter entsprechen. . 

Wenn der Gesamtarbeitsvertrag als Mittel zur Verwirk- 
lichung einer sozialen und werechten? Regelung der Arbeits- 
verhältnisse im Vordergrund stelıt, so hat sich doch die SLO 
nicht mit ihm zu befassen. Er ist ein gewerkschaftliches Re- 
quisit, seine Postulierung, seine Verwirklichung und seine 
Handhabung obliegen allein den Arbeitnehmer- und Arbeit- 
seber-Organisationen. Die SLO hat die Pflicht, das Vor- 
handensein von labelwürdigen Lolın- und Arbeitsbedingungen 
ungeachtet des Besteliens oder Fehlens eines solchen Ver- 
trages in objektiver Weise festzustellen und je nach dem Er- 
gebnis die Führung der sozialen Marke zu bewilligen oder 
zu verweigern. Keinesfalls kann das Bestehen eines Vertrages 
an und für sich schon für die Erteilung des Labels genügen. 
Anderseits kann die SLO aber auch nicht den Abschluss eines 
Gesamtarbeitsvertrages zur Bedingung für die Label-Erteilung 
machen. Würde sie einer solchen Forderung — falls sie von 
xewerkschaftlicher Seite erloben würde — nachgeben, so 
könnten von Arbeitgeberseite mit Recht ähnliche Forderungen, 
z. B. gewerbepolitischer Natur, erloben werden. Das aber 
würde zu einer völligen Verfälschung der Label-Idee führen. 

Es erhebt sich nun die Frage, ob nicht eine weitgehende 
Verwirklichung des Vertragsgedankens das Label übertlüssix 
machen würde. Wir sind der Ansicht, dass dies nicht der Tall 
ist; zudem sind wir heute noch lange nicht an dem Punkte 
angelangt, wo sich eine eingehende Prüfung dieser Frage aul- 
drängen würde. Jedenfalls ist eines sicher: 


Der Betrieb, der mit der zustäudigen Gewerkschaft einen 
Gesanıtarbeitsverirag abgeschlossen hat, ist nach wie vor 
an der Fülırrung der sozialen Marke interessiert. 


Denn das Bestehen eines Vertrages ist im allgemeinen Mur 
den beteiligten Partnern bekannt. Das Label dagegen wendet 
sich vor allem an einen Dritten: an den Konsumenten! Er SO 
durch die soziale Marke darauf aufmerksam gemacht werden. 


dass die in Frage stehende Firma ihren Arbeitern und Ange- 
stellten sozial fortschrittliche Lohn- und Arbeitsbedingungen 
gewährt. und aufgefordert werden, den Produkten oder Dienst- 
leistungen solcher Firmen vor anderen den Vorzug zu geben. 
Die SLO handelt also gewissermassen als Beauftragte und 
Treuhänderin des Arbeitgebers, des Arbeitneliners und des 
Konsumenten. Diese Funktion ist jedenfalls so lange unent- 
behrlich, als nicht durchwegs und in deiinitiver Art und Weise 
eine völlig gerechte Verteilung des Wirtschaitsertrages unter 
allen Volksklassen erreicht und sichergestellt ist. 


Aktuelle Bäckerprobleme. Der am I. August in Zürich ta- 
gende Zentralvorstand des Schweiz, Bäckerei- und Konditorei- 
personalverbandes nahm zu verschiedenen Berufis- und Wirt- 
schaitsprobleinen wie folgt Stellung: 


1. Berulsabwanderung,. Die Tatsache, dass selır viele ge- 
lernte Arbeitskräite des Bäcker- und Konditorengewerbes den 
Berui aufgeben, um Stellen als Hilisarbeiter anzutreien, ver- 
anlasst den Zentralvorstand, die Arbeitgeberschaft darauf aui- 
merksam zu machen. dass durch strikteste Einhaltung der 
Vertragsbestimmungen und durch Erhöhung der Löhne und 
Ausrichtung von Sonderzulagen die Berufsabwanderung wirk- 
sam eingeschränkt werden kann. Der Zentralvorstand richtet 
an die Meisterschaft den Appell. den Arbeitern weitgehend ent- 
gegenzukommen, und beschloss, Betriebe von Arbeitgebern. 
welche die Vertragsbestimmungen nicht einhalten, zu sperren 
und die Arbeiter vor dem Stellenantritt zu warnen. 


2. Ausländische Arbeitskräfte. Es wird den zuständigen 
Bundesbehörden und Arbeitsämtern empiohlen. die Einreise 
von gelernten Arbeitskräften nur im Austausch zu bewilligen, 
da genügend Arbeitskräfte vorhanden sind, sofern es gelingt. 
die Beruisabwanderung zu stoppen. 


3. Lohn- und Preispolitik. Der Zentralvorstand ist der An- 
sicht, dass die gegenwärtige günstige Beschäftigungslage nur 
dann aufrechterhalten werden kann, wenn eine vernünftige 
Lobin- und Preispolitik betrieben wird. Es soll vor allem dar- 
nach getrachtet werden, dass die Arbeiterschaft einen mög- 
lichst grossen Anteil am günstigen Geschäftsgang erhält. Es 
muss aber nach Möglichkeit vermieden werden. dass gewälırte 
Lolhnerhöhungen durch Preiserhöhungen wieder illusorisch ge- 
macht werden. 


4. Gewerbe und Genossenschaft. Der Verband, dessen Mit- 
glieder zu 90 % in den gewerblichen Betrieben tätig sind, ist 
der Ansicht, dass das Bäcker- und Konditorengewerbe so rasch 
als möglich eine Verständigung mit den Genossenschafts- 
betrieben suchen solle, da durch das \Vegfallen des Waren- 
hausbeschlusses und der Bedürfnisklausel der Eröfinung von 
Betrieben und Filialen wieder Tür und Tor offen stehen. 
Nachdem die bisherigen Verhandlungen zwischen den Genos- 
senschaften und dem Gewerbeverband negativ verlaufen sind. 
sollten die einzelnen Berufsgruppen von sich aus versuchen, 
Abkommen mit den Genossenschaften und Grossbetrieben über 
die Frage der Neueröffnung von Betrieben, der Preisiest- 
setzung und der Rückvergütung abzuschliessen. 


5. Nachtarbeit und Sonntagsbackverbot. Der Zentralvor- 
stand ist der Ansicht, dass die Arbeiterschaft grundsätzlich am 
4-Uhr-Beginn iesthalten soll und dass insbesondere die vom 
Parlament am 16. März 1929 gutgelhleissene Motion massgebend 
ist, die den Bundesrat einlädt. einen Gesetzesentwurf einzu- 
bringen. durch den die Arbeitsruhe aui die Zeit zwischen 20 
und 4 Uhr festgesetzt wird. Der Gesetzesentwurf soll gleich- 
zeitig ein generelles Sonntagsbackverbot entlialten. 


Der Zentralvorstand begrüsst ferner die Einführung der 
Alters- und Hinterlassenen-Versicherung und tritt besonders 
für die Förderung der Beruisgemeinschaft ein. 


Die schweizerische Ernährungsindustrie 
und die ausländische Konkurrenz 


*Die Ernährungsindustrie der Schweiz geht walr- 
scheinlich einer Epoche entgegen. die sie vor cine 
viel grössere ausländische Konkurrenz stellt, als sie 
diese bis anhin gekannt hat. Die Fortschritte in der 
Industrialisierung der menschlichen Ernährung, Wit 
sie aus den USA. aber auch aus anderen Ländern 
geimeldet werden, werden diese modernsten Indu- 
striestaaten in voraussichtlich kurzer Zeit zwingen, 
ihre industriellen Nährmittel zu exportieren. Schon 


die naturgegebene Tatsache des relativ niederen 
Optimums im Konsum von Nahrungsmitteln bei nicht 
ausgenützter Kapazität zwingt ein Unternehmen sehr 
rasch zum Export. Industrien mit stark dehnbarem 
Verbrauch (Haushaltgegenstände. Möbel, Textilien 
usw.) können den Bedarf im eigenen Land bei vor- 
handener Kaufkraft durch allerlei propagandistische 
Mittel steigern, was bei der Ernährungsindustrie 
nur in kleinerem Masstabe möglich ist. Man kann 
deshalb jetzt schon voraussehen, dass angesichts 
der Erweiterung der Nahrungsmittelindustrien in 
den USA diese sich in wenigen Jahren zu ciner 
Exportoffensive grossen Stiles gezwungen schen, 
wenn sie ihre teilweise überhöhte Kapazität aus- 
nützen wollen. Die Transportschwierigkeiten spic- 
len keine entscheidende Rolle. wenn heute schon 
Projekte diskutiert werden. schweizerische Hotels 
durch USA-Konzerne aufzukaufen und sie fortlau- 
fend ınit Transportilugzeugen direkt aus den Ver- 
einigten Staaten mit allen Nahrungsmitteln und 
Bedarisartikeln zu versorgen. \Wir werden uns in 
wenigen Jahren auf den schweizerischen Markt 
einem grossen Angebot amerikanischer Nahrungs- 
mittel gegenübersehen. Der schweizerische Markt 
ist zwar relativ klein und unbedeutend; er wird 
aber für die USA vor allem wegen der hohen Kaui- 
kraft des schweizerischen Konsumenten interessant. 

Diesen Konkurrenzkampi kann die schweizeri- 
sche Nahrungs- und Genussmittelindustrie nur be- 
stehen. wenn ihre Produktionsbedingungen nicht 
künstlich erschwert werden. Sie ist schon in an- 
derer Hinsicht handikapiert; denn die Rationalisie- 
rung des Produktionsprozesses ist in der Schweiz 
nicht so weit fortgeschritten wie in den Vereinigten 
Staaten und wie es vielleicht in einigen Jalıren auch 
in anderen europäischen Ländern der Fall sein wird. 
Dies bedingt, dass die Voraussetzung für den Roh- 
stoffeinkauf günstig sein müssen: denn die Ernäh- 
rungsindustrie kann sich auch nicht darauf ver- 
lassen, dass sie einen für alle Produkte gültigen 
starken Zollschutz geniessen wird. Da die USA um- 
gekehrt einen der wichtigsten Absatzmärkte unserer 
Exportindustrie darstellen. wird es ausgeschlossen 
sein. etwa zueunsten der Nalırungs- und Genuss- 
mittelindustrie besondere Protektionszölle zu de- 
kretieren. 


Der Gross- und Kleinhandel in den USA 


Nach statistischen Erhebungen, die allerdings aus dem Jahr 
1939 stammen, waren damals insgesamt 1770355 Firmen im 
Detailhandel tätig, davon 184000 in der Manufiakturwaren- 
branche. Im Durchschnitt entfiel auf je 74 in den Vereinigten 
Staaten lebende Personen ein Detailhandelsbetrieb. Von 1929 
bis 1939 stieg deren Zahl von 1476000 aui 1770000. Die 
grösste Vermehrung fand statt in den Kleinstädten unter 2500 
Einwohnern und in den Landzemeinden. 

Im Jahr 1939 hatte der Grosshandel einen Gesamtumsatz 
von 55 Billionen Dollars, während der Umsatz der Detail- 
handelsfirmen 42 Billionen Dollars betrug. Kaum zwei Fünitel 
des Umsatzes der Grosshandelsiirmen entfallen auf die Ver- 
käufe an Detailhändler. Ungefähr ein Drittel entfällt auf indu- 
strielle Verbraucher, ein Fünftel aui andere Grosshändler, der 
Rest wurde exportiert oder zinx direkt an die Konsumenten. 

un Oi Sen n 200 000 Firmen I 700000 Personen 
beschäftigt mit einer Lohnsumme von 260 
Inı Verkaufsdienst waren 28 % des ie es: 
häusern 21%. in den Büros und der Verwaltung 22%, in leiten- 
den a In und in andern Stellen 22 %, ? 

52 % des Gesamtunsatzes im Grosshandel i i 
13 Grosstädte mit je über 500 000 Einwohn en STE 
städte nit SU 000 bis 100000 Einwohnern traf es 11.343 Gross- 
hhandelsiirmen, die zusammen 116000 Personen beschäftigten 

Von insgesamt 45166000 werktätizen Personen waren 
6353000 im Detailhandel beschäftigt: dazu kamen noch un- 
yefähr eine Million Personen. die entweder als Familien- 
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angehörige ohne regelmässigen Lohn oder als Ladeninhaber 
tätig waren. Weitere 2225000 Personen waren im Vermitt- 
lungsdienst von Hotels. Vergnüsungsetablissementen. Tank- 
stellen und andern in direktem Verkelr mit dem Publikum 
stehenden Etablissementen tätig. 

Mehr als die Hälfte aller Detailbetriebe (54.2 %) hatten 
weniger als 10000 Dollars Jahresumsatz. 29,5 °o erzielten Um- 
sätze zwischen 10 WO und 0000 Dollars. 

753000 oder 42,6 ”%% aller Detailläden wnrden vom Betriebs- 
inhaber allein oder mit Hilfe unbezahlter Familienglieder be- 
trieben. In 1356400 ader 76.6 °» der Läden waren nicht mehr 
als zwei bezahlte Angestellte beschäitigt. 


Kurze Nachrichten 


Was geschieht mit der schweizerischen Hochseeschifiahrt? 
Der Bund beabsichtigt nicht. nach Normalisierung der Ver- 
hälınisse im Seetransportwesen die Hochseeschiiiahrt weiter 
zu betreiben und Bundesgelder in der Schiffahrt zu investieren. 
Die vorhandenen vier Bundesschifie sollen bestmöglich ver- 
äussert werden. 

Der Verband schweizerischer Seereedereieu vertrat den 
Standpunkt. dass die schweizerische Seeschiiiahrt nach dem 
Krieg auf privatwirtschaftlicher Grundlage und ohne Unter- 
stützung des Bundes weitergeführt und ausgebaut werden 
solle. 


Die Initiative « Recht aui Arbeit». Die Kommission des 
Ständerates zur Prüiung des Volksbegehrens des Landesringes 
betreiiend das «Recht aui Arbeit» beschloss mit allen Stimmen 
bei einer Enthaltung. dem Ständerat die Verweriung des 
Volksbegehrens zu beantragen. Die Kommission war der Auf- 
jassung. dass die am 5. April 1946 von den eidxenössischen 
Räten angenommenen \Wirtschaitsartikel die im Volksbegehren 
berührten Fragen in uniassender \Veise lösen. 


Gründung des Verbandes Schweizerischer Schlachtvieh- 
produzenten. Am 13. August traıen in Brugg die Vertreter der 
bäuerlichen Genossenschaften für Schlachtviehverwertung aus 
allen Kantonen der Schweiz unter dem Vorsitz des Tages- 
präsidenten. Prof. Dr. Oskar Howald, und in Anwesenheit von 
Vertretern der eidgenössischen Behörden sowie der landwirt- 
schaftlichen Spitzenorganisationen zur Gründungsversamm- 
lung einer schweizerischen Dachorganisation zusammen. Die 
Statuten wurden genehmigt und damit die Gründung des Ver- 
bandes Schweizerischer Schlachtviehproduzenten (Federation 
suisse des producteurs boucherie) vollzogen. Die Statuten um- 
schreiben als Zweck des Verbandes die Förderung des 
Schlachtviehabsatzes und die Durchführung besonderer Mass- 
nahmen auf dem Gebiete des Schlachtviehabsatzes. 

Präsident wurde Nationalrat C. Clavadeıscher. Dagmersellen. 
Dieser unterstrich die Notwendigkeit klarer Richtlinien auf 
denı Gebiet des Schlachtviehabsatzes. um zu einer Lösung zu 
kommen. die den bäuerlichen Viehbesitzer und seiner Arbeit 
gerecht wird. d.h. volkswirtschaitlich schädliche Markt- und 
Preiszusammmenbrüche vermeidet. 


‚Anbau von Brotgetreide, Raps und Zuckerrüben 1946/47. 
Die derzeitigen Nachkriegsverhältnisse machen es noiwen- 
dig. auch für das kommende Anbauiahr nochmals behördliche 
Anordnungen zu treifen. Die neuen Vorschriften sind jedoch 
unter Berücksichtigung der Versorgungsaussichten den gegen- 
wärtigen Produktionsvoraussetzungen in der Laudwirtschaft 
im Sinne einer gewissen Lockerung angepasst worden. 

Beim Anbau von Brotgetreide musste den allzemmeinen Ver- 
sorgungsschwierigkeiten Rechnung zetragen werden. Dem- 
semäss wird für Brotgetreide die Anbaupilicht im bisherigen 
Rahmen auirechterhalten. Grosse Bedeutung kommt wiederum 
auch dem Anbau von Raps und Rüben zu. der ebenfalls auf 
bislieriger Höhe gehalten werden soll. Der Bund sichert noch- 
mals die Uebernahme der Ernte 1947 zu. * 


Schweizerische Farbstoite für die polnische Textilindustrie 
sind kürzlich in einem ersten Transport in Polen eingetroffen. 


Der schweizerische Stickereiexport hat im Juni dieses 
Jahres mit 7,6 Millionen Franken den vorläufigen Höchststand 
der Nachıkriegszeit erreicht. In den letzten sieben Monaten 
wurden total für 42.3 Millionen Franken Stickwaren ausge- 
führt, was etwa 83 °% des Vorkriezsexportes entspricht. Rund 
90 % der technischen Einrichtungen sind heute wieder in Be- 
trieb. die Aufnahme der vollen Produktion wird lediglich noch 
gehenmmt durch die Schwierigkeiten der Einfuhr englischer und 
amerikanischer Garne. Die USA sind mit rund 40 % auch heute 
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noch die besten Abnehmer der Stickereiindustrie. ihnen folgen 
mittel- und südamerikanische Staaten; in Europa sind als 
Käufer zu nennen Schweden, Portugal, Holland, Spanien, 
Frankreich und neuerdings auch England. 


Gemäss den neuesten Ernteschätzungen in den USA wird 
sich die Brotgetreideernte der USA dieses Jahr auf 
1132075000 Scheifel oder 308 Millionen Doppelzentner stellen 
und diejenige des Mais auf SS5 Millionen Doppelzentner. 
Solche Ernterekordzahlen wurden bis jetzt in den Vereinigten 
Staaten noch nie erreicht. 


Rückgang der Oelpreise in der Türkei. Der Preis von 
Olivenöl ist pro kg un 10 Piaster zurückgegangen. Die übrigen 
Oelsorten werden pro kg mit 270 Piaster und filtriert mit 275 
verkauft. Im vergangenen Jahre wurden dieselben Oelsorten 
noch pro kg mit 340 bis 350 Piaster verkauft. Man rechnet da- 
mit. dass die kommende Oelernte sehr gut sein wird, und man 
erwartet daher, dass sich der Oelpreis bis auf 150 Piaster 
pro kg senken wird. 


Die amerikanischen Autos sind, nachdem es vom Preis- 
kontrollamt bewilligt worden ist, wiederum 7 % teurer ge- 
worden. 


Getreide wird verbrannt. In Argentinien sollen von zwei 
Elektrizitätswerken in den letzten Jahren über 4 Millionen 
Tonnen Getreide verbrannt worden sein, um damit elektrischen 
Stron zu erzeugen. 


Die Ausfuhr italienischer Rohseide vom April 1945 bis Ende 
Juni 1946 betrug total 1012 Tonnen. Von dieser Menge hat 
die Schweiz 39 Tonnen bezogen. 


Die Weizenernte soll — nach amerikanischen Berech- 
nungen — nicht allein nur in den USA, sondern auch in Eu- 
ropa in diesem Jahre sehr günstig sein. Nach den in zwöli 
Ländern durchgeführten Erhebungen darf mit einer 30% 
srössern Weizenernte in unserem Kontinent gerechnet werden. 


1949, ein Jahr des Ueberilusses,. Der Direktor der Interna- 
tionalen Landwirtschafts- und Ernährungsorganisation, Sir John 
Boyd Orr, erklärte, die \elt würde im Jahre 1949 die furcht- 
barste landwirtschaftliche Krise erleben, wenn das nächste 
Jalır eine Rekordernie bringen sollte und keine Massnahmen 
zur Schaffung eines «Welternälhrungsamtes» ergrifien würden. 
Die Lebensmittelproduktion in Europa würde ihren Höclist- 
stand im Jahre 1949 erreichen, und die mangelhafte Kauikraft 
müsste den Zusammenbruch der Preise hervorrufen. 


Bata in Bulgarien. Die tschechischen Bata-Werke beab- 
sichtigen. in Bulgarien in grossem Masstab Schuhe zu fabri- 
zieren. Der bulgarischen Regierung wurde ein Projekt vor- 
gelegt, das den Ausbau der Ortschaft Roman zu einer Indu- 
striestadt nach dem Vorbilde von Zlin bezweckt. Es ist eine 
Produktion von 20000 Paar Schuhen täglich vorgeselen. 


Frankreich wird Rheinwein exportieren. Wie die britische 
«Wine and Spirit Trade Review» feststellt. werden deutsche 
\Weine von elsässischen Händlern aufgekauft, um ins Ausland 
geliefert zu werden. Die genannte Zeitschrift wendet sich 
gegen eine eventuelle Ursprungsverfälschung; doch ist von 
französischer Seite bereits versichert worden. dass die be- 
treifenden Sorten nicht unter falscher Markenbezeichnung auf 
den britischen Markt gelangen sollen. 


Die Produktion vorn Zigarettentabak ergibi in den Vereinix- 
ten Staaten dieses Jahr einen Rekordertrag von 1274 Mil- 
lionen Ibs., gegenüber 1172 Millionen Ibs. im vergangenen 
Jahr. Um den letztjährigen Preis von 43,7 Cents per Ib. halten 
zu können, wäre es nach der Ansicht der Tobacco Association 
notwendig, rund die Hälfte der Ernte zu exportieren. Dieses 
Jahr fallen jedoch erstmals die Pacht-Leil-Lieferungen aus, 
Grossbritannien wird dagegen einen gewissen Anteil seines 
Dollarkredits für Tabakkäuie reservieren. Die Preissituation 
ist aber auf alle Fälle gefährdet; die Leaf T'obacco Exporters 
Association hat einen Plan entworfen, der einen durchschnitt- 
lichen Minimalpreis von 32 Cents per Ib. gewährleisten soll. 
Im kommenden Jalır soll die Anbaufläche, welche dieses Jalır 
den Rekordstand von 1257000 Acres erreichte, auf I 141 00 
Acres reduziert werden. 


Nichtschrumpiende Wollwaren. In den Vereinigten Staaten 
wurden von der Warwick Chemical Co. das sogenannte Dur- 
Lana-Verfahren entwickelt, das die Herstellung nicht, 
schrumpfender Wollwaren ermöglicht. Es besteht in der Im- 
prägnierung des Garns oder der fertigen Gewebe mit einem 
Vinyl-Kunstharz. Sein Vorteil gegenüber anderen Verfahren 
soll darin bestehen, dass es relativ einfache Vorrichtungen 
verlangt und Nachbehandlungen überilüssig macht. 
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Weshalb im Betrieb das Vorschlagswesen organisieren? 


Die Freude an der Arbeit hängt nicht allein von 
der Art der Arbeit ab, sondern auch die Einstellung 
des Arbeitenden selbst, zu seiner Beschäftigung und 
zu seiner Firma, sind wirkende Faktoren. 

Sicht ein Mitarbeiter, dass seine Anstrengungen, 
seine Tüchtigkeit anerkannt werden, so wird er be- 
stimmt eine andere Einstellung zu seiner Arbeit und 
zu seiner Firma haben, als wenn er einsehen muss, 
dass jede Aufstiegsmöglichkeit vermauert und ein 
Vorwärtskommmen unmöglich ist. Man darf ruhig 
sagen, der Hunger nach Anerkennung ist gewaltig 
und allgemein. 

Wer einen Einblick in die seelischen Vorgänge von 
Menschen erhält, wird überrascht sein, wie sehr viele 
unter einem Minderwertigkeitsgefühl in irgendeiner 
Form leiden. Auch Menschen, die behaupten, es sei 
ihnen vollständig gleichgültig, ob man sie lobe oder 
tadle, freuen sich über Anerkennung und sind bei 
Tadel verstimimit. 

Auch gegen die 
gefühls gibt es 


keine bessere Medizin, als die Erklärung, man 
erwarte von den Mitarbeitern Verbesserungsvor- 
Schläge. 


In seinem Buch «Betriebsführung für den Detail- 
handel» erzählt J. Zimmermann (S. 278) von einem 
erfolgreichen Bäcker, der seinen Erfolg lediglich 
darauf zurückfülirt, dass er seine Mitarbeiter auffor- 
derte, Verbesserungen vorzuschlagen, und diese ein- 
gegangenen Vorschläge dann auch ausführte. 

In einem grössern Betrieb, wo der Leiter des Unter- 
nehmens nicht mit jedem einzelnen Betriebsangehöri- 
gen in persönlichem Kontakt stellen kann, benötigt 
man zum Erfassen der Vorschläge aus dem Betrieb 
schon eine richtiggehende Organisation. 

Dr. G. Grossmann lässt in seinem Buch «Vor- 
gesetztenkunst» einen Arbeiter zu Wort kommen, 
der klagt: «Vorschläge für Verbesserungen uSW. 
werden nie direkt anerkannt, sie müssen erst durch 
eine andere Quelle fliessen, und andere heimsen die 
Anerkennung ein.» 

Ein Arbeiter macht eine Entdeckung, er arbeitet an 
dieser Entdeckung, er will einen Verbesserungsvor- 
schlag machen, seine Phantasie malt ihm die schön- 
sten Bilder, wie er gelobt wird und was es sonst tür 
günstige Folgen für ihn haben könnte. Nachdem der 
Mann diesen Gedanken nun tage- und wochenlang 
mit sich herumgetragen hat, bringt er ilın schliesslich 
vor seinen Vorgesetzten, er offenbart diesem sein 
Geisteskind und sein Herz zugleich — und nun 
wird er inne, wie andere sich mit seinen Gedanken 
schmücken. Es entsteht ungefähr der gleiche Vor- 
gang, wie wenn ein Automobil in voller Fahrt durch 
ein anderes Automobil oder durch einen Baum in Sei- 
nem Zustand der Bewegung gestört oder gehemmt 
wird. 


Qualen des Minderwertigrkeits- 


Für 


PRAXIS ° 


die 


Damit wird natürlich gerade das Gegenteil von 
Mitarbeiterschaft erreicht. Die Mitarbeiter müssen in 
die unparteiische Handhabung des Prüfungs- und 
Entscheidungsverfahrens Vertrauen haben. Sie müs- 
sen Gewälr dafür haben, dass sie nicht Gefahr lau- 
fen, Missgunst der Vorgesetzten, Neid oder sonstige 
Nachteile zu erfahren, und dass sie für diesen ihren 
Eifer angemessen entlolınt werden. 

An besonders sichtbaren und leicht zugänglichen 
Stellen sind Briefkästen zur Aufnahme solcher Ver- 
besserungsvorschläge angebracht. Jeder Vorschlag 
wird von einem Komitee geprüft, das entweder ent- 
gültig entscheidet oder die Entscheidung der Be- 
triebsleitung vorlegt. Bei diesem System werden hin- 
sichtlich der Belolinung nur Mitarbeiter unterhalb 
der Prokuristen- oder Meisterstellung beteiligt. Die 
Prämien bestehen entweder aus einer einmaligen, ab- 
zestuften Belohnung oder in einem Prozentsatz an 
den dadurch erzielien Ersparnissen. 

Jede Eingabe wird auf Wunsch streng vertraulich 
behandelt. Glaubt aber der Vorschlagende, seinen 
Namen nicht nennen zu dürfen, so kaun er unter 
einem Kennwort schreiben, damit er durch das An- 
schlagbrett benachrichtigt werden kann, falls er 
unter Umständen Anwartschaft auf eine Prämie hat. 

Man kann dem Vorschlagswesen vielleicht ent- 
gegenhalten, dass die Verbesserungsvorschläge nur 
Kleinigkeiten aufzeigen würden. Unterschätzen Sie 
aber bitte den Wert von Kleinigkeiten nicht: denn 
ieder Betrieb setzt sich lediglich aus tausenderlei 
Kleinigkeiten zusammen. In einem Nachbarland hat- 
ten 1200 Betriebe das Vorschlagswesen eingeführt. 
In einem Jahr wurden 150000 Vorschläge einge- 
reicht, wovon zwei Drittel oder 100000 brauchbar 
waren. Es konnten dadurch zirka 31 Millionen Ar- 
beitsstunden eingespart werden. 

Jeder Mitarbeiter wird durch die Erfüllung seiner 
Aufgaben zu einem kritiktähigen Fachmann seines 
engeren Arbeitsgebietes. Wenn dieser Mitarbeiter 
aber sielıt, dass ilmı erstens eine Belohnung und 
zweitens eine Anerkennung winken, wird er sicher 
irgendeine Verbesserung oder Vereinfachung vor- 
schlagen können. Aber — er muss meistens dazu 
einen äussern Impuls erhalten. M. Zulaui 


Verursachen auch Sie Zustimmung 


Zustiimmende Käuferinnen sind leichter zu Käufen 
zu veranlassen. Warum also den Käuferinnen die 
Abneigung geradezu auf die Zunge legen? 

Es kommt darauf an, was wir sagen und fragen. 
Wir müssen vor den Sprechen überlegen, unsere 
Zunge gleichsam an der Leine führen. 

Da es aber hier keine Allerweltsformel gibt, son- 
dern die innere Einstellung entscheidet, wollen die 
folgenden Darlegungen zeigen, worauf cs ankommt 

Erwählen wir das \etter als Beispiel. An einem 
strahlenden und wolkenlosen Sonnentag können Sie 
zu einem Unbekannten zum Beispiel folgendes sagen: 
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«En heisse Tas hüt!s 
Wätter!> ... 
Ferie!l»... 

Auf «En heisse Tag hüt!s kommt zuerst wohl ein 
Ja, aber meist gleich gefolgt von einem «Cham zum 
Ushalte!» Auch der zweite Saız «Hüt isch wider 
schön Wätter!» max ein Ja bringen. Wie leicht 
kann aber der Wunsch nach etwas Frische oder 
gar nach Regen folgen. Ein merkwürdiger Kauz 
aber müsste es sein, der aut «Das Wätter isch wie 
gemacht für Ferie!» nicht mit einem zustiimmenden 
Worte, etwa mit «Würkli!>, sondern mit etwas 
Niederdrückendem Anworten würde. 

Bein Maschinenschreiben wissen wir. dass jede 
Taste einen besonderen Buchstaben anschlägt. Auch 
beim Klavierspielen wissen wir, dass iede Taste 
einen besonderen Ton verursacht. Noch viel zu 
wenig wird aber erkannt dass die Antworten dureh 
unsere Sätze und Fragen verursacht werden. 

Zugegeben, das Anschlagen dieser «Tasten» ist 
nicht so leicht. und «Misstöne» sind nicht ganz zu 
vermeiden. Wenn wir aber täglich etwas lernen. 
richtigere Sätze zu sprechen, positivere Fragen zu 
stellen. werden wir vermehrt Zustimmung verur- 
sachen und manchen Verkauf ermöglichen, der 
sonst unterbliebe. Ernst Lattmann 


... sHüt isch wider schön 
Das Wöätter isch wie gemacht Tür 


Wie inserieren ? 


* Oberflächlich betrachtet scheint das Inserieren zu 
den leichtesten Aufgaben zu gehören. In der Tat 
dürfte es heute nicht allzu viele Menschen geben. 
die nicht schon irgend ein Inserat verfasst und in 
einer Zeitung veröffentlicht hätten. Man braucht 
aber nur die Inseratenseiten der Publikationsorgane 
durchzugehen. um zu gewahren. dass selır vieles 
hätte besser gemacht werden können. Es ist des- 
halb nicht so abwegig, wenn das offizielle Organ 
des britischen Genossenschaftsbundes eine Serie 
Abhandlungen über Zweck und Art des Inserierens 
zu veröfientlichen begonnen hat. Einem einleitenden 
Artikel entnehmen wir die folgenden Gedanken: 

Die einzige Art, ein gutes Inserat abzufassen. 
bestelit darin, dass man sich zuerst über dessen 
Zweck klar wird. Jedes Inserat hat cinen bestimm- 
ten Zweck zu erfüllen. In den meisten Fällen besteht 
dieser darin, die Leser zum Kaufen zu veranlassen. 
In unserem Falle würde also die Formel lauten: 
Kauft im Genossenschaitsladen! In der Praxis 
dürfte aber eine solche lakonische Aufforderung 
wenig Eriolg haben. Damit sie wirke, muss die 
Auiiorderung begründet sein. Der Käuferschait 
muss die Ueberzeugung beigebracht werden, dass 
der Genossenschaftsladen tatsächliche Vorteile 
bietet. sei es auimerksamere Bedienung, zrössere 
Auswahl, niedrigere Preise, bessere Qualität usw. 

Nehmen wir an, es handle sich um einen Fisch- 
laden. Wenn der Genossenschaitsladen der einzige 
am Platze ist, der Fische verkauft, so wird cs ge- 
nügen. dem Publikum kundzutun, dass da Fische 
zu haben sind. Wenn aber in andern Läden eben- 
falls Fische verkauit werden, so gilt es, Argumente 
anzuführen. die für eine Bevorzugung des Genos- 
senschaitsladens sprechen. Sind die hier erhältlichen 
Fische frischer, qualitativ besser, in grösserer Aus- 
wahl vorhanden, zu niedrigerem Preis? Ist der La- 
den hygienischer eingerichtet, das Verkaufspersonal 
eriahrener, freundlicher? 

Aehnliches gilt für jede andere Warcnkategoric. 
Man suche nach dem Zwecke des Inserates und 

formuliere dann die Gründe, die für den Genossen- 
schaftsladen sprechen, so wirkungsvoll wie möglich. 


530 


Kleinigkeiten als Verkaufshelfer 


Zuerst ein kleiner Versuch. Denken Sie sich als 
Käuferin in einem Lebensmittelladen, die das Ge- 
wünschte bereits verlangt hat. Nun geben Sie je 
spontan eine Antwort, /hre Antwort, auf die folgen- 
den drei Fragen: 


«Dörf na öppis si?» Antwort: «...» - 
«Hettet Si na gärn Öppis?» Autwort: «...» — 
«Was dörf ich Ine na gä?» Antwort: «...» 


Tritt uns auf die erste Frage nicht aus lauter Ge- 
wolhnheit ein Nein auf die Zunge? Bei der zweiten 
Frage mag allfällig noch irgendein Wunsch auf- 
tauchen. Meist ist aber auch hier das Nein prompt 
zur Stelle. Die dritte Frage aber lässt ein Nein über- 
haupt nicht mehr zu. Als Käuferin müssen wir schon 
sagen: «I bruche nüt me!» 

Auf die Frage «Was dörf ich Ine na gä?» wird 
aber fast jede Käuferin kurz überlegen, ob sie nicht 
noch etwas vergessen hat. Ihr Blick gleitet den 
Gestellen entlang, verweilt bei Wurstwaren, Käse. 
Patisserie oder liebäugelt gar mit anmächeligen 
Früchten. Nicht selten wird ein weiterer Verkaui 
die Folge sein. 

Besnügen Sie sich aber nicht mit diesen Ueber- 
legungen. Verwenden Sie abwechslungsweise das 
«Dörf na öppis si?» und das «Was dörf ich Ine na 
gÄä?», um in kurzer Zeit einen Umweg um Formu- 
lierungen zu machen, die uns Nein bringen. 

Sie brauchen ja trotzdem nicht immer «Was dörf 
ich Ine na gä?» zu sagen. Suchen Sie selbst nach 
einigen entsprechend zeeigneten Formulierungen. 
Wie der Rennfahrer seine Beine trainiert, so werden 
Sie sich in Sätzen üben, die weitere Verkäufe verur- 
sachen. 

Reine «Verkaufsautomaten» werden demgegen- 
über noch nach Jahren sagen: «/sch das alles?» el 


Anhandnahme des Postversands 
durch den schottischen Grosseinkaufsverband 


* An der letzten Quartals-Delegiertenversammlung dieses 
Verbandes wurde mit überwältigendem Mehr der Direktion die 
Ermächtigung erteilt, den Postversand gewisser Waren an die 
Hand zu nehmen. Der Präsident des Verbandes gab der Ueber- 
zeugung Ausdruck. dass dieses System der Bewegung einen 
beträchtlichen Mehrumsatz bringen werde. Erhebungen hätten 
ergeben, dass in Schottland jährlich für rund vier Millionen 
Piund Sterling Käufe durch Postversand erledigt werden. Es 
handelt sich um Waren, die von kleinen Genossenschaften nicht 
geführt werden können. 


Sollen wir die Preise in Inseraten, in Schaukästen 
und in Läden angeben ? 

Auf diese in norinalen, von kriegswirtschaftlichen Vorschrif- 
ten befreiten Zeiten wieder wichtig werdende Frage hat «Sales 


Management», eine amerikanische Zeitschrift, auf Grund einer 
Umirage folgende Antworten erhalten: 


Preise in den Schaufenstern? 


Alle Befragten 67% ja 19% nein 14% unentschieden 
Männer allein 62% ja 19% nein 19% unentschieden 
Frauen allein 70% ja 19% nein 11% unentschieden 


Preise in Ausstellkästen und im Laden? 2 
Die Männer antworteten: 67% ja, 12% nein, 21 %0 gleichgültix 
Die Frauen antworteten: 82% ja, 9% nein, 9% gleichgültig 
Preise in Inseraten und auf Plakaten? ER 
Die Männer sagten . R 80% ja 20 zo nei 
Die Frauen sagten . . .., 90% ja 100 nein 
Soll man den psychologischen Preis dem «richtigen» Preis vor- 


ziehen (psychologische Preise sind zum Beispiel: Fr. 1.95 statt 
2,— und Fr. 2.95 statt 3.—)? 


34% ja 31 % nein 
49% ja 25% nein 


350% kein Urteil 


Die Männer sagten . Ni 


Die Frauen sagten 
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des kaufmännischen Rechnens, I. Teil. Von Prof. 
H. Biederinann und Dr. Fl. Boller. 14. teilweise ncube- 
arbeitete Auflage. VII, 166 S. Zürich, Verlag des Schweize- 
rischen Kaufmännischen Vereins, 1946. Geb. Fr. 5.50. 


* Die Neuauflage ist up to date; der Anschluss an das 
Qualitätsniveau der Lehrabschlussprüfungsaufgaben ist her- 
gestellt. Dies geschieht im wesentlichen durch die Anfügung 
eines 12. Kapitels über die Kalkulation. Die Aufnahme des 
Kalkulationsstofigebietes in den Lehrplan stelit eine Mehır- 
belastung der Kandidaten dar, um so mehr, als dieses bis 
anhin den höhern Fachkursen vorbehaltene Gebiet an die 
geistige Reife des Leltrlings reichlich hochgespannte Forde- 
rungen stellt; anderseits zeigt sie ihm und. wer weiss, viel- 
leicht auch diesem oder jenem Prinzipal, wie die Buchhaltung 
verdienen hilft. 


Leitfaden 


Schweizerischer Kaufmännischer Verein. Die im Jahre 1945 
vom SKV geleistete Arbeit wird in kurzen Zügen im soeben 
erschienenen Tätigkeitsbericht von 190 Seiten festgehalten: 
Sie umfasst volkswirtschaftliche und sozialpolitische Aufgaben, 
Aus- und Weiterbildung im kaufmännischen Berufe, Wohlialırt 
und Unterstützung usw. Der Verband ist der zweitgrösste Ar- 
beitnelimerverband der Schweiz. Er zällt 52000 Aktiv- und 
Jugendinitglieder. In den kaufmännischen Vereinen bestehen 
150 Klubs aller Art, die jın abgelaufenen Jahre 5158 Veranstal- 
tungen durchführten. Dazu kommen noch 4000 Veranstaltungen 
der 5l Jugendabteilungen mit einer Besucherzahl von 30 000! 
Die Scheiniirmen des Jugendbundes weisen einen grossen 
Post- und Geschäftsverkehr auf. Es gingen durch die Zentrale 
in Zürich 63000 Briefe und 17 000 Vervielfältigungen. 

Aus den Wohlfahrtskassen des Verbandes (Krankenkasse, 
Arbeitslosenkasse, Alters- und Invalidenkasse, Hiliskasse 
usw.) wurden im Jahre 1945 rund 700000 Franken ausbezalılt. 

Auf dem Gebiete des Bildungswesens wurden neben den 
vom Bund dem SKV übertragenen Lelhrabschlussprüiungen für 
kaufmännische Lehrlinge und Verkäuferinnen auch zalılreiche 
höhere Prüfungen abzenommen, so u.a. die eidgenössischen 
Diplomprüfungen für Buchhalter und für Korrespondenten. 

Das «Schweiz. Kaufmännische Zentralblatt» ist das Ver- 
bandsorgan des SKV. Neben dieser Wochenzeitung, die seit 
25 Jalıren von Kantonsrat Galliker redigiert wird, gibt der 
Verband eine Jugendzeitschriftt «Der Jungkaufmann» heraus. 
Für die Förderung der ınodernen Wirtschaitserkenntnis und 
-methoden stellt der SKV der schweizerischen Kaufımannschaft 
die Zeitschrift «Büro und Verkauf» zur Verfügung. 


«Büro und Verkauf.» Aus der Augustnummer: Personalaus- 
lese in eineın Grossbetrieb des Detailhandels, Umfrage über 
den Verkehr zwischen Publikum und Behörden. 


Die Bewegung im Ausland 


Grossbritannien, Ein führender englischer Genossenschafter 
Leiter der britischen Delegation an der Pariser Friedenskon- 
ferenz. Während der Krankheit von Aussenminister Bevin lag 
die Leitung der britischen Delegation in den Händen des be- 
deutenden englischen Genossenschafters A. V. Alexander. Kaum 
war Minister Alexander von einer ebenialls dem Frieden 
dienenden Mission in Indien zurück, wurde ihm ein wichtiger 
Platz in der englischen Friedensdelegation anvertraut. 


Ungarn. Wichtige Aufgaben für die Konsumgenossenschalten. 
In der Versorgung der Konsumenten werden die Genosset- 
schaften eine wichtige Rolle spielen. Diese Institutionen ver- 
kaufen alles stets zu den amtlicherseits festgesetzten Preisen 
und tragen für die rasche und pünktliche Verrechnung der ver- 
teilten Waren Sorge, ausserdem können sie dank ihrer weit- 
verzweigten Organisation die Waren selbst zu dem entlegen- 
sten Kotsumgenossenschafiten befördern. Se, 

Das Ministerium für Allgemeine Versorgung legt Gewicht 
daraui, dass die Verteilung der wichtigsten Lebensmittel, Be- 
kleidungs- und landwirtschaftlicher Artikel in erster Reihe die 
Genossenschaften bewerkstelligen. J. 


USA. Lafeinamerikaner studieren die Genossenschaftsbewe- 
gung Nordamerikas, * In Lauie dieses Sommers werden 22 Män- 
ner und Frauen aus lateinamerikanischen Staaten während 
5% Monaten die Genossenschaitsbewegung der Vereinigten 
Staaten studieren. Vertreten sind die Länder Kolumbien, Boli- 


vien. Peru. Venezuela, Kuba und Pananıa. Während der ersten 
vier Wochen werden die Delegierten an der Hochschule von 
Kansas City mit der Theorie der Genossenschaitsbewezung ver- 
traut gemacht; während der folgenden Wochen wird die eine 
Gruppe speziell die ländlichen Kreditgenossenschaften studieren, 
während Teilnehmer der anderen Gruppe in lokalen und Re- 
gionalgenossenschaften in die Beiriebspraxis eingeführt werden. 

Das Ausbildungsprogramm wurde in gemeinsamer Beratung 
ausgearbeitet vom Rochdale-Institut, dem Verbande der Konsum- 
genossenschaiten. der Universität von Kansas City und dem 
landwirtschaitlichen Kreditinstitut. 


Aus unserer Bewegung 


Aus unseren Verbandsvereinen 


Umsätze: 1944/45 1915146 
Baar-Cham 1 158 100.— 1302 800.— 
Malleray 255 600.— 271 400.— 
Rorschach 2564 400.— 2783 400.— 
Turgi . 1 271 200.— 1500 200.— 


Interlaken meldet die Eröfinung einer Filiale in Sundlauenen. 
Visp teilt mit. dass dein von seiten der Hausfrauen ge- 
äusserten Wunsche entsprochen und seine Manutaktur- und 
Mercerieabteilung nun im Sortiment sowie auch räumlich ver- 
grössert wurde. Winterthur gibt die Ergebnisse der Abstim- 
mung betreffend Ladenschluss am Montag- oder Dienstag- 
nachmittag bekannt. Mit 21985 Ja xegen 6 Nein wurde diesen 
zugestimmt. 710 Stimmen fielen auf den Montag, 1398 aui 
Dienstag. 18 auf andere Tage, und 112 war der Tag gleich- 
gültig. Zürich stellt im Bilde drei neue Ablagen vor. Es 
handelt sich um einen Schuh- und zwei Warenläden. Belp, 
Schwarzenburg und Kulm veranstalten Konsumreisen. 


Morges schliesst nun ebenfalls seine Verkaufslokale jeden 
Mittwochmachmittag. Die Frauengruppe macht einen Ausflug 
per Autocar. 


In den ersten sechs Monaten des Beiriebsjalıres verzeichnet 
Sonceboz-Sombeval eine Umsatzerhöhung von Fr. 328 000.— 
um Fr. 78000.— aui Fr. 406 000.—. Ebenso gewälrt der 
Verein seinem Verkauispersonal den ireien halben Nachmittag 
und führt eine Reise nach Fribourg. Biel und Bern durclhı. 
Tramelan berichtet über den Besuch der 230 Genosseuschaiter 
mit ihren Familien bei der Genossenschaftsmühle in Rivaz. 


Linthal. Fritz Schiesser # — Aenderungen in der Verwaltung. 
(Mitg.) Am 6. August verschied nach kurzer Krankheit im 
Alter von 69 Jahren unser Präsident Fritz Schiesser. Herr 
Schiesser hat im November 1941 mit der Uebernalıme der 
Präsidialgeschäfte, den Wareneinkauf und der Rationierurngs- 
kontrolle eine bedeutende Arbeitslast übernommen und seine 
Pflichten nach bestem Wissen und Können erfüllt. Wir werden 
Herrn Schiesser ein ehrendes Andenken bewahren. 

Bedingt durch die entstandene Lücke ın der Verwaltung 
unserer Genossenschaft wurde aui den 15. August eine ausser- 
ordentliche Generalversammlung anberaumt. an welcher fol- 
gende Beschlüsse gefasst wurden. 


1. Grundsätzlich wurde beschlossen, von der nebenamtlichen 
Geschäftsführung durch eine dreigliedrige Betriebskommis- 
sion zur hauptamtlichen Verwaltung überzugehen unter 
Abänderung der entsprechenden Artikel in unsern Statuten 
anlässlich der nächsten Monat stattiindenden ordentlichen 
Generalversanımlung. 


2. Der Antrag der Verwaltungskommission. auf den neu ge- 
schafienen Posten den bisherigen Kassier der Genossen- 
schaft, Herrn Paul Zangger. zu berufen, fand einstimmige 
Genehmigung. 

3. Die bis anlıin aus sieben Mitgliedern bestehende Verwal- 
tungskonimission wurde aui füni Mitglieder reduziert, be- 
stehend aus dem Präsidenten und vier Kommissionsmit- 
gliedern. Der Verwalter wird mit beratender Stimme an 
den Sitzungen teilnehmen. 


4. Als neuer Präsident beliebte ebenfalls einstimmig Herr 


Melchior Zweifel, welcher seit 1938 als Aktuar der Ver- 
waltungskommission angehörte. 


„Der Aufschwung unserer Genossenschait. welcher die Last 
für eine weitere nebenamtliche Geschäftsführung zu gross 
werden liess. geht aus folgenden Zahlen hervor: 


Betriebsjahr Mitgliederzahl Umsatz Anzahl Läden 
1942/43 359 438 000.— 
1945/46 428 615 30_ > 


Niederbipp. Aus dem Jahresbericht. Der Umsatz konnte 
von Fr. 995 700.— um Fr. S4000.,— aut Fr. 1079400.— ge- 
steigert werden. Die Zahl der Mitglieder erhöhte sich von 836 
auf 850, während die Durchschnittskonsumation pro Mitglied 
Fr. $12-— erreicht (Voriahr Fr. 767.—). An Rückverzütungen 
werden dieses Jahr. bei einem Prozentsatz von 7 %a. Franken 
48 300.-— ausbezahlt. Vergabungen erfolgten an die Schweizer 
Spende, das Genossenschaitliche Seminar Freidorf, die Paten- 
schaft Co-op. die Ferienversorgung Pro Juventute und die 
Tuberkulosefürsorgestelle. Die Bilanz (Totalbetrag Fr. 676 S00.—) 
weist ı. a. folgende Posten auf: Aktiven: Liegenschaften 
Fr. 313 000.—. Warenlager Fr. 235 600.—. Wertschriften Frauken 
37 500.—, Baukguthaben Fr. 16 800.—. Kassasaldo Fr. 8500.—: 
Passiven: Anteilscheine Fr. 37500.—. Reservefonds Franken 
152 200.—. Hypotheken Fr. S4000.—. Depositenguthaben Franken 
298 900,—. Kautionen Fr. 16500.—. Der Nettoüberschuss be- 
trägt Fr. 64400. —. 


Verbandsdirektion 


Verschiedene Aniragen haben die Verbandsdirek- 
tion veranlasst. neuerdings auf die Frage der 
Kartofielverbilligungsaktion zurückzukommen. Die 
Direktion hat bekamntich ihren Standpunkt im 
Jahresbericht pro 1945 (Seite 2) auseinandergesetzt. 
\Wir wiederholen, dass die Kartofielverbilligungs- 
aktion von Anfang an ausdrücklich auf die eigent- 
lichen Kriegsiahre beschränkt wurde und dass einzig 
und allein pro 1945 eine letzte \Viederholung be- 
schlossen wurde, weil damals die Teuerung infolge 
ungenügenden Teuerungsausgleiches bei der Mehr- 
zahl der Lohnempfänger sich besonders hart aus- 
wirkte. 

In der Zwischenzeit hat die Anpassung der Löhne 
an die Teuerung weitere bemerkenswerte Fort- 
schritte gemacht. Die Verbandsdirektion sieht sich 
darum nicht veranlasst, auf ihren Beschluss zurick- 
zukommen. Ausserdem würde ihr dies auch durch 
den Fiskus ausserordentlich erschwert, wenn nicht 
gar verummörglicht, weil nach den neuesten Tenden- 


zen der ‚Steuterbehörden die Aufwendungen der- 
artiger Verbilligungen als Einkommen versteuert 
werden müssen. 

Der Kreisverband IV wird seine diesiährige 


Herbstversammlung in 
durchführen. 


Biberist (Hotel Balınlıof) 


WO ISST MAN GUT IN BASEL? 


Pomeränze 


Stdlara 


Genossenschaftliches Seminar 
(Stitlung von Bernhard Jaeggi) 


Dem Genossenschaitlichen Seminar sind folgende Beträge 
überwiesen worden: 


Fr. 200.— vom Allg. Konsumverein Laudquart 

100.— von der Landw. u. Konsumgenossenschait Magden 
» 100.— vom Konsumverein Rupperswil 

100.— vom Konsummverein Ebnat-Kappel 
» 100.— vom Konsumverein Gränichen 


in Erinnerung an Herrn Dircktor E. Rudin: 


Fr. 200.— von der Bell AG.. Basel 
100.— vom Verband schweizerischer Grosses rn 
mit Filialgeschäften, Bern 
50.— vom Konsumverein Liestal. 
Münliswil 


für das Kinderheim 


Diese Vergabungen werden hiermit bestens verdankt. 


| Arbeitsmarkt | 


Nachfrage 


Gesucht zu sofortigem Eintritt in einen Konsumverein der 
Ostschweiz: jüngerer kaufmännischer Angestellter für die 
Führung der Rationierungskontrolle und Kationierungsbuch- 
haltung sowie des Warenskontros und für allgemeine Büro- 
arbeiten. Bevorzugt wird ein initiativer. junger Mann, der 
bereits vom Rationierungswesen etwas versteht und auch 
allgemein Interesse am Genossenschaftswesen bekundet. 
Oiferten ımit Photo und Gehaltsansprüchen sind sofort unter 
Chiffre B. S. 163 an die Redaktionskanzlei des V. S.K.. Basel 2, 
zu richten. 


Angebot 


2Tjähriger, zuverlässiger Konditor sucht Jahresstelle. Gute 


Zeugnisse. Offerten an Werner Glauser, b. Meyer, Länggass- 
strasse 21, Bern. 
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